
Und Sie können einfach mitmachen: Denn 
π Telefónica unterstützt nicht nur End-
kunden beim IoT-Einstieg, sondern macht
es auch potenziellen Vertriebspartnern
leicht, am Erfolg des Internets der Dinge
zu partizipieren.

Das Internet der Dinge (IoT) ist schon lange 
mehr als ein bloßes Zukun� sversprechen. 
Die Technik hat sich zu einer realen Erfolgs-
geschichte entwickelt. Allein im vergangenen 
Jahr wuchs die Zahl der IoT-Verbindungen in 
Unternehmen um acht Prozent auf 12,2 Milliar-
den – bis 2025 wird sich dieses rasante Wachs-
tum weiter beschleunigen und sich aller Voraus-
sicht nach mehr als verdoppeln. So prognosti-
ziert der renomierte Tech-Experte Knud Lasse 
Lueth, CEO von IoT Analytics, dass es bis dahin 
27 Milliarden angeschlossene IoT-Geräte geben 
wird. Mindestens. 

Trotz herausragender Kennzahlen und riesiger 
Marktpotenziale stellte ein möglicher IoT-Ein-
stieg bisher vor allem kleinere und mi� elstän-
dische Unternehmen vor ernstzunehmende 
Herausforderungen, schürte Bedenken und 
sorgte in der Folge für ein Zögern. So wirkten 
IoT-Projekte nicht selten als technisch anspruchs-
voll und unternehmerisch komplex. Was gibt es 
zu beachten? Benötigen wir neue Experten? 
Was bedeutet ein solcher Schri�  für vorhande-
nes Personal? Alles erntszunehmende Fragen, 
die nun endlich beantwortet werden.  

π Telefónica macht IoT zur Win-win-win-
Chance

„Wir von π Telefónica machen das Internet der 
Dinge jetzt radikal einfach“, sagt Sven Kolter-
mann, Teamlead M2M/IoT bei Telefónica 
Deutschland. „Dazu haben wir unser Tarif-
system revolutioniert und neue, einfache und 
übersichtliche Tarife für die massenha� e Nut-
zung angelegt. Wir bieten Unterstützung bei 
der technischen Planung von IoT-Anwendun-
gen. Und wir stellen unsere langjährige Erfah-
rung und Kompetenz in allen Belangen des 
Internets der Dinge zur Verfügung.“ 

Davon profi tieren können insbesondere Ver-
triebspartner.π Telefónica geht in die O� ensi-
ve und erö� net diesen ein umfassendes IoT-
Leistungsportfolio, das sie leicht in ihr beste-
hendes Angebot aufnehmen können. Als echte 
Gamechanger-Produkte bietet π Telefónica 
dabei ebenso einfache wie innovative IoT-
Prepaid-Tarife an, die sich an der Idee „ein-
malig 10 Euro für 10 Jahre IoT-Konnektivität“ 
orientieren. Das ist nicht nur selbsterklärend, 
sondern vor allem auch plakativ kommunizier-
bar. Quasi ein zusätzlicher Product-USP für den 
Vertrieb. „Viele unserer Vertriebspartner haben 
sich im Telekommunikations-Channel hervor-
ragend positioniert und zeichnen sich durch 
ihre Kundennähe und individuelle Serviceorien-
tierung aus. Gerade ihnen möchten wir mit 
unserem neuen IoT-Portfolio die Tür ö� nen, 
ihr Geschä�  zu erweitern und am Wachstum 
des Internets der Dinge zu profi tieren“, erklärt 
Koltermann.

Vertriebspartner auf Augenhöhe für Ver-
triebspower mit Weitsicht

Neben seinem Produktportfolio hat das Tele-
kommunkationsunternehmen auch sein Part-
nerprogramm überarbeitet, um kün� ig noch 
gezielteren Support zu bieten. So können Wie-
derverkäufer von IoT-Konnektivität und Dienst-
leistung nicht nur auf Netze, Tarife und Tech-
Know-how von π Telefónica zugreifen, sondern 
erhalten darüber hinaus gezielte Trainings, Wei-
terbildungsmöglichkeiten sowie Unterstützung 
für produktspezifi sche Marketing- und Akquise-
strategien. Dabei folgt π Telefónica stets dem 
Grundsatz, dass der Kunde eines Vertriebspart-
ners immer dessen Kunde bleibt. Ein weiteres 
Indiz dafür, wie sehr π Telefónica an langfristi-
gen Partnerscha� en auf der Basis einer vertrau-
ensvollen Zusammenarbeit interessiert ist. Und 
vor allem dafür, dass man überzeugt davon 
ist, dass Erfolg nur in Kooperationen wachsen 
kann, die fair und für alle Beteiligten nachhal-
tig ausgerichtet sind. 

Interessiert? Informieren Sie sich jetzt über 
das π Business Partnerprogramm (IDS) auf: 
h� ps://iot.telefonica.de/partner/
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